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はじめに
私たちの存在が，ある時間軸上の1 地点と空間軸上の1 地点の交差すると
ころ，すなわち時空間上の1 地点にあることを認めるならば1) 私たちの行動
が，時間的関連 と空間的関連の両者に関係することは，明らかである。
時間的関連とぱ歴史的関連であり，個人の経験と将来じたいする期待ある
いは予測をあらわす。空間的関連とは社会的関連であり，個人の社会との( 人
間) 関係をあらわす。ある瞬間における私たちの行動あるいは意思決定は，
歴史的関連と社会的関連の両者の影響を，同時に受けていることになる。
このようなことを前提とするならば，経済的変数である所得 も個人にたい
して同様の仕方で，影響を与えると考えることは自然である。時間的関連と
して，個人の過去の所得，現在の所得，将来の期待所得 と個人の意思決定の
関係を以前の拙稿において考察した≒ 今回は，空間的関連 として，個人の所
得と他の人たちの所得との相対的な関係を考察することにする。
126
1. 所得の経済的機能
消費者が財やサービスを買うのは， その財やサービスから得られる欲求の
充足を得るためである。しかし，財やサービスは有限であり， それを手に入
れるためには費用がかかり，お金が必要である。 その意味において，所得は
目的達成の為の手段である3)。
製品にたいする消費者の実際の需要，あるいは購買は，購買能力と購買意
欲の両方に依存しており，両者の関数であると言える4)。購買＝f( 買う能力，
買おうとする意思)。買おうとする意思だけでは,製品を買うことはできない。
また買う能力があっても，買おうとする意思がなければ, 製品は買われない。
買おうとする意思と同時に買う能力が備わって，はじめて現実の購買に結び
つく。ここでぃう買う能力が，消費者の所得である。経済学では，それは効
用5)極大化における制約( 条件) とみなされている。財やサービスは，無尽蔵
に欲しいだけ手に入れることはで きない。欲求は限りないほどに膨らむが，
お金は限られている。
その場合，理論的には次のことが言える。所得と消費の関係は，経済学の
効用理論( 特に限界効用低減の法則) から推論すると6)，所得水準が高いほど
一般には消費する財の種類 と量ぱ全体的には増える≒ ここで所得水準という
言葉を使用したが，消費者は所得額を他人との比較において相対的に捉える
場合と，個人の所得額をそのまま絶対的に捉える場合の両者が考えられるノ
しかしいずれにしても，個々の消費者は， その所得をより所として，財や
サービスの中から最大の満足をもたらすような財やサービスの組合せを見つ
けだし， その満足総量を極大化しようと試みるーそれが客観的にみて合理的
であろうとなかろうとー。
2. 所得の社会的機能 二
所得の社会的機能は，名声の獲得 と社会的位置の決定である。ヴェブレン
（T.Veblen) は，その著者『有閑階級の理論』において，次のことを指摘し
ている≒ 私有財産制の初期の頃，財産は，戦勝による戦利品であり，掠奪の
功名の証であった。したがって，財産の獲得・蓄積は人の他者にたいする成
功 と優越のしるしを意味した。 そして，定住生活あるいは社会の安定ととも
に，直接の争いにおける手柄あるいは功名よりも，財産の所有が，成功と優
越の基本的根拠として相対的に重要性とその効果を増した。財産を多く蓄積
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することが，名声 と尊敬につながったと。
しかし，財産の蓄積ぱ，それだけでぱ他の人達にたいして，効果を示し得
ない。というのは，財産の蓄積はそれ自身外からは見えないからである。そ
の蓄積の程度あるい壮大さを外から見えるようにする必要があった。 その方
法のひとつが，誇示的消費，すなわち人に見せるための消費であった。
逆説的ではあるが，消費することが，財産の蓄積の証明になり, それが個
人の名声と尊敬につながるという因果の流れである。「所得の社会的機能は，
誇示的消費を通じて，社会的な名声と尊敬が得られるこ とにある。」
また，名声とか尊敬とは別に， それは次のことを意味する。所得自体，あ
るいはそれを顕示する消費が，個人の社会に占める位置の決定に大きな役割
を果たす。
3. 所得と消費者の社会的位置
消費は，人々の絶対的所得水準に依存するのではなく，個人の所得に基づ
く社会的位置に依存する。デューゼンペリーぱ(J.S.Duesenberry), その有
名なデモンストレーション効果( 示威的効果) を述べるに際して，次のよう
なことを指摘している。各個人の消費行為は，他の個人の消費行為から独立
ではなく，各個人の消費者は，他の消費者の消費の仕方や消費の現実を見る
ことによって影響される9)。
それぱ，次のことを意味する。消費者は彼の所得のうちから消費に向ける
割合あるいは消費対象は，彼の所得の絶対水準ではなく，彼が普段接触して
いる人々に依存する。換言すれば，消費は，個人の社会的位置に依存するこ
と・になる10)。
したがって，先の結論と併せて述べると，所得／消費自体が個人の社会的
位置を規定する。 そして，所得／消費により社会的位置が規定された後に，
今度はその社会的位置が，所得／消費を規定することになる。
ここでいう社会的位置とは，ある社会システムにおける個人の人間関係に
占める位置を意味しており， それをいま少し規定すると,2 つの部分に分け
ることができる。すなわち，個人の社会における相対的な人間関係における
水平的位置とそこに上下関係が含まれる垂直的位置である。
そこで，後述の分析においては，まず所得と消費者の水平的な関係，そし
て次にその垂直的な関係を記述する。前者における分析概念として，準拠集
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団の概念一垂直的人間関係 も潜在的には含まれるがーを，後者においては，
社会階層の概念を使用する。
4. 準拠集団
個人の社会的位置とその相互作用的な影響過程を捉える概念として，準拠
集団概念が指摘で きる。準拠集団の概念ぱ,H. ハイマンが最初に唱え，後
にR.K. マートンにより理論化されたものである11）。当論文では次のように
定義する。
「準拠集団（referencegroups ）とぱ，個人の態度や行動に影響を与える
全ての集団あるいは個人である」 づ
この準拠集団は，普通，家族や友人，会社仲間というように自分自身が現
在所属している集団を言うが，自分白身が過去に所属していた集団，さらに
は自分自身 が所属したいと憧れている集団（希求的集団）,あるいは忌み嫌っ
ている集団（忌避的集団） というような，非所属的な集団も準拠集団とみな
される。
準拠集団ぱ個人にたいして,以下の2 つの機能を及ぼす1≒ ①規範的機能：
個人にたいして行動基準を設定し維持する。行動の要求種類に影響を与える。
準拠集団において望まれ乱 あるいは望 まれない行動があるので， それに影
響されながら個人の行動にたいする要求種類が決まる。②比較基準機能：個
人が自分や他人を評価する場合，これにたいして比較の枠を与える。その選
択された行動の要求種類の中において，要求水準に影響を与える。自分の行
動の成果あるいは成功を，他人のそれと比較することにより，満足，不満足
の状態が変化し， それに従い要求水準が変化する。
この準拠集団の影響度の大きさは， どのような要因によって決まってくる
のであろうか。この影響度の大きさは，準拠集団の特性 と個人の特性の関数
である。準拠集団の特性とは，報酬と罰にたいする準拠集団のパワー，準拠
集団の個人により知覚された魅力，知覚された専門知識・情報量，個人の要
求を形成しようとする準拠集団の合法性，尤らしさなどである。これらが，
増大するとともにその影響度ぱ増すと言われる13）。個人特性としては,集団の
役割期待にもとずく個人特性，個人の欲求すなわち安全，所属や承認，自尊
心あるいは権威主義にたいする欲求などからくるもの，そして純粋に個人の
パーソナリティなどがあげられる。これらの違いにより，準拠集団の影響度
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は異なってくる14）。
ここでは，説明のための準拠集団の種類として以下のものを挙げる。家族，
友人，会社仲間，そして自身が憧れているあるいは入りたいと思っている希
求的集団（その裏返しとして忌避的集団を考える）であ る15）。
（1） 家 族
家族準拠集団に関しては， そこに所属する個人と他の家族構成員の関係が
追求されなければならない。この準拠集団において特徴的なことは，所得の
経済的機能が集団内において強く機能することである。家族全体の所得水準
ヵ? 個人の購買能力にたいして大きく作用する。 ｀=
個人の所得のうち，個人自ら自由に使用で きる所得は，他の家族構成員を
含めた総所得に依存する。食費, 住居費等の固定的な生活費を除いた部分が，
個人が自由に使える所得とみなした場合には，全体の所得が大であるほど，
その裁量所得の部分は大きくなる16）。
一一方，家庭内における所得の分配に関しては，次のことが言えるかもしれ
ない。個人の家族全体に占める所得の位置，すなわち給料等の所得によりプ
ラ久の貢献をしているのか，あるいは小遣い等のマイナスの貢献をしている
のか，そしてその両者の意味においてどの程度の貢献を果たしているのか。
そこに帰属する個人は，この所得にたいする経済的貢献の違い，家族準拠集
団内における政治的・権力的地位， そして緊急的必要性に依存して，その所
得にたいする支配力（分配の量）が異なってくる。
家族準拠集団の所得の社会的機能（消費）への影響方法は，規範的機能に
関して強く関係する。個人の消費にたいする要求種類，すなわちどのような
製品を購入するべきかを強く規定する。要求水準に関七ては，他の家族構成
員との比較による差別意識よりも,横並び意識あるいは平等意識に支えられ，
比較基準というよりも収束基準として作用する。
家族単位の消費行動を考慮した場合には，外部の他の家族は準拠集団とし
て，比較基準の対象になり，家族全体の要求水準に影響を与える。換言する
と， それは所得の社会的機能の発揮の手段である誇示的消費の比較対象とな
る。耐久消費財等大きな買物の場合，あるいは可視性の高い（目につきやす
い）製品などに関しては，家族間の見栄のはりあいという形で，財産の蓄積
の誇示しいては社会的名声と尊敬の獲得を目指した消費競争が行われうる。
たとえば，昔のテレビアンテナ，今では衛星放送のパラボラアンテナ，ある
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いは自動車などが， それに該当する製品であるかもしれない。
（2） 友 人
所得の社会的機能が，友人準拠集団において作用する。 その場合，基本的
には，白身よりも上の世代，あるいは下の世代にたいしてよりも，同世代の
人達が考慮の主な対象となる。性別に関しては，同性 と異性にたいしては，
所得の社会的機能の意味が少し異なってくる。
同性にたいしてぱ，所得の大きさ，しいては自身の能力の優越を示す為の
消費が，対抗意識の表現として使用される。一方，異性にたいしては，対抗
意識というよりも，気に入られたいという意識のもとに，異性の持つ規範 と
比較基準に合致する消費が行われる。 もちろん， その消費行動には，他の同
性よりも優れているということを示す消費が含められている。
いずれの場合においても，準拠集団の規範の範囲内で， それから大きく外
れない程度に白身の優越を表現することになる。優越を目だたせようとして，
過度にその規範からかけ離れた消費行動を取るならば， その準拠集団から外
されてしまう。最近，学生（若者）集団のおいて紺のダブルのブレザーとG
パンの組み合せが，定番になっている。この定番から大きく外れると，他の
学生から学生（若者）として認めてくれなくなる。したがって，学生（若者）
として認められるためには，この定番ファッションから大きく外れてはなら
ない。
（3） 仝 社
この準拠集団は，自身の会社内における同僚・上司・部下，そして他の会
社における同僚・上司・部下がその内包である。会社準拠集団は，経済的機
能における所得の相対化が行われる集団である。イ固人にたいして，会社自体
は給料等の支給において経済的機能（所得の水準）の影響を及ぼすが，この
会社準拠集団は直接的にそれにたいしては影響を及ぼさない。
しかし 所得の比較対象 としては，重要な準拠集団である。所得額にたい
して， それら準拠集団の構成員との相対的比較により，自身の所得の高低を
認識し，所得額にたいする満足・不満足が生じうる。この場合，給料の絶対
額ではなく，この準拠集団の構成員との比較にもとづく相対的な所得額が，
消費行動にとって大きな意味を持つことになる。毎年，年も押し詰まってく
ると，〈これだけ出る他社のボーナス額〉というようなタイトルで週刊誌が騒
く≒ つい，自身に関係しそうな企業のボーナス額をチェックし，安心したり，
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あるいは羨ましがったりしてしまう。相対的な比較にもとづ き，自身の所得
が低いと感じられれば，他の準拠集団構成員よりも支出を抑えたり，いくつ
かの製品にたいして支出を控えるであろう（あるいは，全く逆に白身の所得
の低さを隠すために，所得以上の支出を行うかもしれない）。また白身の所得
が高いと感じられれば，他の構成員よりも支出が多くなったり，他の構成員
が持っていないような製品にたいして支出を行なうかもしれない。
（4） 希求的準拠集団
希求的準拠集団は，いま現在は所属していないが，あるいは所属すること
ぱで きないが，個人がそのようになりたいa 童れている集団である。過去現
在を含めて，著名人，有名人，尊敬する人などの集団， またはテレビ・タレ
ント，歌手，マスコミ集団，スポーツ選手，著述業などなどの職業集団，あ
るいはもっと不定形な形で「これこれこういう風な人」になりたいと表現で
きるような集団（逆の意味で「こんな人間にはなりたくない」という忌避的
集団）が，これに該当する。
基本的には，自身の希求する集団 と同じになりたいという願望が，根底に
存在する。したがって，消費は誇示的であるが，それぱ優越を示すためでは
なく，希求的準拠集団と同列に並びたいという意識のもとに，同じであるこ
とを示すための模倣的消費行動を示す。
この場合，規範的機能が強く作用し, 要求種類が規定され，希求的準拠集
団のそれに類似させる傾向が見られることになる。一方，比較基準機能にお
いては，憧れの集団であるために，対等でありたいというよりも，希求的準
拠集団の方が白身よりも上にあって欲しいという気持ちも存在するので，無
理に自身の要求水準を希求的準拠集団のそれに一一致させようとはしない。
5. 所得階層(1)
所得階層と社会階層
第3 節で，所得／消費と社会的位置の相互依存的関係を記述したが，ここ
では社会における垂直的位置を記述する。 その。前に，以降の分析で使用する
所得階層と社会階層17)の用語の整理をしておこう。所得階層は,個人の所得額
の違いに応じて,人々を上層から下層まで垂直線上に分類したものである。そ
の分類基準は所得ただひとつで，単一基準である。一方，社会階層は，職業，
所得，所得の源泉，学歴( 教育)，居住地域，住まいのタイプなど18)のいくつ
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かの指標にもとづき，総合的に上層から下層までに人々を分類したものであ
る。その分類基準は複数であり，多重的である。
一般に，社会階層は，本来連続的なものであ るが，説明の都合上，非連続
的に分けられる。（一部の社会階級の分類では，非連続的でかつ相互に排他的
であるが）1‰ ワーナー（W.L.Warner ）の有名な分類では，上の上，上の下
と，中の上，中の下，下の上，下の下のように6 段階に階層が分類されてい
る2‰ しかし，階層の分類の仕方，数に関しては学者間に意見の一致はみられ
ない21）o
（2） トリックルダウン（滴下）理論
社会に存在する人々が，上述のように階層状に分類されうるとした場合，
その階層間において,消費者はどの様な相互作用,あるいはどのような所得／
消費の葛藤を演じるのであろうか。
ヴェブレンは，「それぞれの階級は，社仝的階梯でつぎの上位にある階級を
羨む」と述べている几 また，デューゼンベリーは，「特に自身より高い生活
水準にある人々の消費行為をまねる傾向がある」と述べている23）。前者は，準
拠集団の機能の所で述べた「比較基準機能」であり，後者は，「規範的機能」
である。
階層上上位に位置する人々の生活スタイルを模倣する仕方に関してr トリッ
クルダウン（滴下）理論（Trickle-downtheory) 」というものがある。この
理論は,もともとはファッションの流行現象に関して説明するものであった呪
それが，ファッションから，イノベーション, さらには消費者行動あるいは
生活スタイルの伝播まで もこの理論で説明しようと試みられた。
トリックルダ ウン（滴下）理論の内容は，以下のようになる。より低位に
ある人は，より上位にある人々の行動を見習ったり模倣したりする。そして，
さらに模倣されたより上位にある人々は，下位にある人々と同一視されるこ
とを避けるために, さらに新しい物事を採用し始める。
しかしながら， この理論は，さまざまな学問分野から理論的， そして実証
的に以下のように否定されてきた25)。心理学の希求水準の理論からはj 固人は
定常的なフラストレーシa ンを避けるために， その希求水準を現実レベルに
抑えるのが普通である。社会心理学の分野からは，人々は年齢, 教育等のバッ
クグラウンドが同じ人々と相互作用することを好みそれに満足を覚える。し
たがって，他の階層の人に関しては，あまり関心がなく無縁である。また，
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実証的な否定としては，以下のものがある。どの様なタイプの影響 も所与の
階層内で生じている，あるいは，影響の源泉となるオピニオン・リーダーが1
つの階層に集中して存在しているのではなく，全ての階層内におのおの存
在している2‰
このようなことから，このトリックルダウン（滴下）理論は，ほとんど現
在まで見捨てられてきた。しかし，最近この理論の見直しが一部始まってい
る。その方法を後節でみてみよう。
（3） 消費階層
トリックルダ ウン（滴下）理論の見直しの1 つとして，階層の捉え方を見
直す方法がある27)。その方法は,1 つの社会階層を1 つの集団 とみなすのでは
なく，異なったライフスタイル，あるいは趣味・嗜好を持った複数の集団に
分けるものである。横割の階層をさらに立て割りに分割する。 そして，縦の
類似した嗜好集団間における模倣，あるいは相互作用を考えるのである。以
下，当論文では，この類似した嗜好を持つ階層集団を消費階層 と呼び，分析
を行う。
消費階層について，いま少し説明を加えると以下のようになる。 それは，
個人の趣味・嗜好などに関して，特定の分野への特殊化・専門化を斟酌する
ことである。個人が自身の得意とする分野や好きなことにたいして投入する
ことができる資源（io金，時間，労力など） と知識の程度比依存して，当該
分野における位置（地位）が決まってくる。社会階層を縦に分断する亀裂が
入ることになる。 そこにおいて，同じ嗜好を持つ集団が亀裂断層により,1
つの集団としてくくられることになる。したがって，現代的意味におけるト
リックルダウン・プロセスでは，上位及び下位の役割を帯びるグループは，
社会階層でぱなく消費階層である。しかし，そのグループは，基本的には所
得の絶対量に規定されることは，忘れてはならない。 それぱ，ある程度の所
得格差を反映しながら，社会階層内の個人が所得を重石として，ある分野に
たいする消費支出量，時間，労力，知識の程度などによって，並び変えられ
ることを意味している。
所得を唯一の分類基準とした所得階層では，全体的に豊かになり， そして
平等意識が普及し，情報が済みずみまで行きわたっている社会では，消費者
行動を十分に説明しきれない。 また，複数の分類基準に基づく多重指標的な
社会階層では，過度に一般的かつ網羅的であるために，明確な形で特定の分
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野の消費者行動を説明しきれない。このような意味において，両者の折衷的
な概念として，消費階層を捉えることができる。
（4） 影響過程
消費者行動を考慮したとき，この消費階層はどのような機能を果たすので
あろうか。以下，社会階層とのアナロジーで考察してみる。
社会階層の個人にとっての機能ぱ，社会における垂直的位置の確認（下司
な言葉で表現すると，自分ぱ偉いのか偉くないのかの確認）ができることに
ある。 そして，それは個人にたいしてある種の目標を提供することになる。
いま現在の位置よりも上に行きたい。あるいは，日常的な同列の位置にある
人達から上にみられたい。過度に上位ではなく，少し上にみられたい。
この記述で重要なことが2 つある。比較（模倣）の対象が，自分以下の階
層ではなく上の階層であること（上昇志向）,そしてそれと見栄を競うけれど
も，ずっと先へ進んできる階層に自分を比べてみることはめったにない28)こと
である。前者に関しては，トリックルダウン（滴下）理論の通常の適用範囲
である。また後者に関しては，トリックルダウン（滴下）理論にたいする心
理学の希求水準の理論からの批判にたいして,達成動機の理論29)からの反論と
いうかたちで，このように論述で きる。
消費階層の個人にとっての機能ぱ，社会における垂直的位置の確認ではな
く，ある分野の消費に関しての自身の位置の確認である。 そして， それは社
会階層と同様に，個人にたいしてある種の目標を提供することになる。いま
現在のI消費行動よりも，さらに向上した消費行動に足を踏み入れたい。 それ
は，白身よりも高度な消費行動を行っている人を模倣することによって成し
得る。しかしながら， それは日常的な自身の消費階層から過度に離れるので
はなく，一歩あるいは半歩先を行く程度にとどめられる。
したがって，消費階層間における消費行動は，以下のよう類推，結論づけ
ることができる。消費階層の下位にあ る人は，上位の消費行動（方法，スタ
イル，品目など）を模倣する。一方，上位にある人は，下位の人がその消費
行動を模倣するので，下位の人達 と一線を画す為に, さらに違った方向へそ
の消費行動を向ける。このように，この模倣 と差異化のプロセスは進行性を
持っている。 そして，この拡散システムの方向は，上方への移行であって下
方へのそれではない呪
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おわりに
当論文において，個人の所得と他の人たちの所得との相対的な関係を考察
した。以下簡単にそれらをまとめてみよう。所得の経済的機能は，目的達成
の為の手段あり制約である，換言すれば買う能力である。所得水準が高いほ
ど一般には消費する財の種類 と量は全体的には増える。一方，所得の社会的
機能は，誇示的消費を通じて，社会的な名声 と尊敬が得られることにある。
所得／消費自体が個人の社会的位置を規定する。 そして，所得／消費により
社会的位置が規定された後に，今度ぱその社会的位置が，所得／消費を規定
することになる。
ある社会システムにおける個人の位置は,2 つの部分に分けることができ
る。すなわち，個人の社会における相対的な人間関係における水平的位置と
そこに上下関係が含まれる垂直的位置である。前者における分析概念として，
準拠集団の概念を，後者においては，社会階層の概念を使用した。
準拠集団 とは，個人の態度や行動に影響を与える全ての集団あるいは個人
である。準拠集団の機能は，個人にたいする規範的機能（行動の要求種類）
と比較基準機能（要求水準）である。ここでは，説明のための準拠集団の種
類としては，家族，友人，会社仲間， そして希求的集団を取り上げた。
家族準拠集団において特徴的なことは，所得の経済的機能が集団内におい
て強く機能する。家族準拠集団の所得の社会的機能（消費）への影響方法は，
規範的機能に関して強く関係する。家族単位の消費行動を考慮した場合には，
外部の他の家族は準拠集団として，比較基準の対象である。友人準拠集団に
おいて，所得の社会的機能が作用する。同性にたいしては，所得／消費が，
対抗意識の表現 として使用される。一方，異性にたいしては，異性の持つ規
範 と比較基準に合致する消費が行われるよ会社準拠集団は，所得の比較対象
としては，重要な準拠集団である。所得額にたいして， それら準拠集団の構
成員 との相対的比較により，自身の所得の高低を認識し，所得額にたいする
満足・不満足が生じうる。希求的集団は，規範的機能が強く作用し，要求種
類が規定され，希求的集団のそれに類似させる傾向が見られることになる。
次に，垂直的位置を取り扱う社会階層と所得／消費者行動の関係を考察し
た。 そこにおいて，所得階層と社会階層の用語の整理から，消費階層の概念
を提出した。所得階層あるいぱ社会階層を1 つの集団とみなすのではなく，
ことなったライフスタイノレ，あるいは趣味・嗜好を持った複数の集団に個人
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を分けるものであ る。 それを消費階層と呼ぶことにした。
階層上上位に位置する人々の生活スタイルを模倣する仕方に関して，トリッ
クノレダウン（滴下）理論というものがある。 その理論から，消費階層間にお
ける消費行動は，以下のよう類推，結論づけることができた。消費階層の下
位にある人は，上位の消費行動（:方｀法，スタイル，品目など）を模倣する。
一方，上位にある人は，下位の人がその消費行動を模倣するので，下位の人
達と一線を画す為に，さらに違った方向へその消費行動を向ける。
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